
《持续盈利的五项管理》
课程教学大纲

课程名称：《持续盈利的五项管理》
课程性质：内训/公开课
教学时数：学时：6-12 小时（1-2 天）
课程简介：德鲁克说：企业的第一要务是创造客户价值。企业的盈利应该以客

户价值为核心，提高整个管理团队行动力、向心力、执行力，并要
求公司管理团队建立以结果为导向的目标管理，增强员工的责任感，
打造成自发自愿的管理团队，确保公司可持续发展。具体来说说就
是

1 客户需求挖掘与管理；
2 结果导向的目标管理；
3 客户满意度管理；
4 团队执行力与行动力；
5、危机公关管理；

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结
合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，同时配
备课堂练习，现场互动以消化老师的课程内容。

教学纲要：
第一章：客户需求挖掘与管理
1.客户细分遵循的几个原则？
2.客户调研数据的使用 
3.行业与区域客户布局 
4.如何精准确定我们的鱼塘
5.寻找客户的方法有哪些
6.客户分析的四个重点
7.客户开发的十大误区
8.如何让客户主动找我们
9.成交的二十种方法

 直接要求成交法 

 非此即彼成交法  

 最后机会成交法 

 激将成交法

 假设成交法 
10. PIP 利润增长提案
11. PIP 利益增长提案数值的提取
12. 案例：这张客户信息表的问题在哪里？
13. 工具：开户开发的十大思维
14. 工具：头头是道的运用
15. 客户分需求分析



 客户购买模式
 客户购买类型
 客户购买决策
 影响购买的因素

         第二章  结果导向的目标管理
1. 目标管理的 PDCA 循环法
 目标管理的周而复始法
 目标管理中的大环带小环
 计划的大阶梯式上升
 管理闭环的形成

2. 5W1H 在目标管理中的应用
3.5W1H 的操作方法
4. 实现目标的复盘管理法
 复盘管理运用的目的
 复盘管理的五个目的；、
 复盘操作的的四个步骤；

5.三种管理工具的不同场景
6.案例：海尔的日清管理
7. 工具：进度表与执行细案表

第三章：客户满意度管理
1. 互联网时代客户的变化
2. 什么是客户满意度
3. 客户满意度的体现
4. 不同性格客户的沟通技巧
5. 如何建立信任感
6. 如何增强客户粘性
7. 客户沟通的八项内容
8. 如何处理客户抗拒点
9. 客户投诉的心理特征
10.处理客户投诉的技巧
第四章：打造高效执行力

1. 执行力差的十大原因

2. 团队执行力不佳的原因分析

3. 提高员工的执行心理素质

4. 执行力来自有效的工作总结 

5. 工作的轻重缓急 

6. 分清时间管理的六项基本方法

7. 打造高效执行力



8. 执行力的行为规范

9. 执行力文化

10.如何提高团队执行力与凝聚力

11.一切行动听指挥—海尔的执行力

12.激发行动的六大步骤

 我要得到什么样的结果？

达不到目标有什么样的痛苦？

不行动有什么坏处？

 假如马上行动，有什么好处？

制定期限，马上行动。

 将行动计划告诉你的家人、朋友和领导

第五章：危机公共管理

1. 海恩法则：事故背后有征兆征兆背后有苗头

2. 墨菲定律：只要人犯错，危机就难以避免！

3. 蝴蝶效应：预防潜在危机发生，必须从源头进行控制

4. 制定危机预案的意义

 在冷静时刻能明智作出决定

 预先考虑如何应对危机，能群策群力

 预先计划能在危机来临时目标集中、决策迅速、主动出击；

 预先计划能使各方面都有心理准备，危机来临可从容应对；

 预先计划可保障紧急状态中的资源供应；

5. 预先计划能降低成本，减少损失。

 危机公关原则

 预防第一原则

 制度保障原则

 全局利益原则



 勇于担责原则

 积极主动原


